附件1课程大纲

营销战略和销售团队管理

王浩老师

第一讲  市场战略的选择

视频分享：从砥平里战役看彭德怀、李奇微的战略较量……

战略思维的构建

    1.什么是战略思维       2. 战略思维的六大特征    3.如何构建战略思维

案例：陈玉书的凤凰水业为什么会失败……

市场战略的基本概念:

1.什么是市场战略     2.市场战略的系统结构      3.战略与目标的区别

工具：惠特曼的客户数据分类统计法……

市场战略决策流程:

1. 提炼企业竞争力  2.客户数据分析  3.外部市场环境分析   4.目标市场、品牌定位 

    5.营销战略评估     6.战略决策

案例分享：茅台酒业的战略困境……
    市场战略的选择原则:   1.战略选择的五大误区         2.市场战略成功之道

讨论：健茂公司战略定位存在哪些问题……

第二讲  年度营销计划的部署

销售目标设计

    1.目标设计的流程   2.目标设计的框架思路     3.目标设计策略

分组讨论：乔总这样制定销售目标有哪些不足……

年度营销文件结构

    1.年度营销总结   2,年度营销战略规划   3. 部门级年度营销计划  4. 员工级年度营销计划

工具：各部门年度营销总结、计划文件模板……

年度营销计划的工作流程

    1.启动：基层和部门总结，决策层摸底   2.分析：跨部门会议，讨论各部门总结报告

    3.决策：确定公司层战略目标、营销目标   4. 计划：制定部门计划    5. 分解：市场部、销售部基层制定计划

案例：我遇到了审批权代理问题……

年度营销计划文件要求

   1. 计划文件的基本规范   2.资料引用要求   3.图表设计的技巧   4.计划编写的四个原则

案例：某高科技公司，销售、市场和开发计划脱节……

部署年度营销计划工作的几个要点

    1.控制时间节奏   2.协调和通知    3.必要的工作纪律     4. 年度营销计划的审批

案例：春节放假，几个人请假先走，结果导致全公司计划延后……

第三讲  销售领导力

什么是销售领导力

1.职业发展与领导力    2.呈现领导力的人格特质       3.领导力行为

案例：2005年，团队没有完成任务，沈总毅然决定……
用人策略

1.各岗位的选用标准     2.用人前的考察       3.对新任经理的支持

案例：百事可乐公司对销售经理的培养计划……

销售组织的授权

    1.对销售经理的授权     2.对销售人员的授权      3.授权的4个常识

分组讨论：任经理上任三个月，最大的困惑是无法进入角色……为什么？

领导者威慑力

        1.什么是领导者威慑力        2.如何用好威慑力

第四讲  销售团队建设

团队建设的6大任务

销售团队的人力资源建设

1.人力资源规划流程    2.招聘策略     3.新人面试技巧     4.如何让新人快速形成战斗力         5.人员结构的优化

演练：询问面试者的真实情况、个性倾向、职业特征……

团队沟通建设

    1.销售团队的典型沟通情景     2.团队内部沟通规则      3.外部沟通要求

演练：组织一次高效率的会议，如何引领话题？如何形成有价值的决议？

销售团队精神建设

    1.狼性销售团队的精神     2.团队气氛的营造     3.新生代销售的心理辅导

案例：谢经理如何做下属的思想工作……
销售团队的职业化建设

    1.员工的职业阶梯2.职业规划辅导3.职业化技能的培训教材4.系统的培训5. 对重点员工的培养

案例：BT公司的销售职业化探索…… 

第五讲  驱动力激励

小组讨论：年度先进能起多大的激励作用？

传统激励制度的困境

激励的心理机制

    1.激励兴奋点  2.激励强度  3.激励效用周期  4. 激励阶梯效应  5.激励环境感受性

案例：自从改变奖金发放形式后，小何的积极性成倍提高……

驱动力激励

1.什么是驱动力激励  2.驱动力激励策略   3.驱动力与领导力、执行力的比较

案例：上海JK公司的团队对抗，一再创造业绩高峰……

销售团队的激励制度创新

1.目标创新  2.周期创新  3.手段创新  4.因素创新  5.环境创新  6.自主创新

案例：罗马世家的贡献值激励……

第六讲  销售团队执行力

案例：ZB公司如何解决销售人员的“遗忘”问题……

什么是销售执行力

1.实现销售执行力的要素   2.销售执行力事件    3.执行力标准

案例：博中公司在项目销售管理中出现的问题……

提升销售执行力的上层建筑

1.团队领导的责任    2.制度完善    3.营造团队执行力气氛

分组讨论：如何解决销售中的效率问题……
销售过程管控

1.销售过程的隐性损耗    2.过程管控的价值    3.销售过程管控的5个维度

案例：某测控公司，业务员马甲和代理商串通……
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